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ABSTRAK 
Fenomena yang terjadi saat ini store atmosphere, product dan promotional 
mix menjadi topik pembahasan paling utama dalam penelitian ini karena 
mampu memberikan kontribusi terhadap keputusan pembelian barang di distro 
baik secara sendiri-sendiri maupun secara bersama-sama dalam melakukan 
strategi pemasaran. 
Penelitian dilakukan di Noisy Clothing Malang. Tujan penelitian ini adalah 
untuk menguji dan mengetahui pengaruh store atmosphere, product dan 
promotional mix terhadap keputusan pembelian barang di distro secara parsial 
maupun simultan. Variabel yang digunakan dalam penelitian adalah store 
atmosphere, product dan promotional mix sebagai variabel independen dan 
variabel keputusan pembelian barang di distro sebagai variabel dependen. 
Sampel yang digunakan dalam penelitian adalah konsumen noisy clothing 
sebanyak 90 responden dengan menggunakan metode accidental. Metode 
pengumpulan data penelitian dengan menyebarkan kuesioner. Analisis yang 
digunakan meliputi: uji instrumen, uji asumsi klasik, uji linier regresi berganda 
dan uji hipotesis dengan menggunakan program SPSS 14.0 for windows 
Hasil penelitian menunjukkan store atmosphere berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian barang di distro, product berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian barang di distro dan promotional mix 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian barang di distro, store 
atmosphere, product dan promotional mix secara simultan  berpengaruh 
terhadap pembelian barang di distro. 
Kata Kunci : Store Atmosphere, Product, Promotional Mix, Keputusan 
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The current storage phenomenon, product mix and promotion become the 
main discussion topic in this research because it able to give contribution to 
purchasing decision of goods either individually or simultaneously in doing 
marketing strategy. 
The research was conducted in Malang Apparel Malang. Tujan this research 
is for more information and prefer mix, product and promotion for purchasing 
decision of goods in distros partially or simultaneously. Variables used in this 
study are attributes of stores, products and. As the dependent variable. The 
sample used in this research is 90% of noise consumers using accidental 
method. Methods of research data with questionnaires distribution. Analysis 
using SPSS 14.0 for windows program. 
The results of this study indicate a significant storage environment in 
purchasing decisions in the distribution of goods, a significant product to the 
decision of purchasing goods in distribution decisions and promotion mix of 
significant to the purchase of goods in distribution, shop atmosphere, product 
and promotion mix. Simultaneously on the goods in the distribution. 
Keywords  :  Store Atmosphere, Product, Mixed Promotion, DecisionPurchase 
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Persaingan dunia usaha di Indonesia semakin ketat, setiap perusahaan 
bersaing untuk menarik pelanggan dan mempertahankan eksistensinya di pasar. 
Banyak hal yang mempengaruhi keputusan konsumen untuk melakukan 
pembelian di sebuah  distro. Menurut Assauri (2015;121) “Pembeli adalah 
orang yang sebenarnya melakukan transaksi pembelian. Untuk mendalami 
motif pembelian terlebih dahulu perlu diketahui proses terjadinya penjualan 
yang sekaligus merupakan proses pembelian”. Di dalam suatu perusahaan 
untuk menarik konsumen agar melakukan pembelian dapat dilakukan dengan 
memberikan store atmosphere, product, promotional mix yang menyenangkan 
bagi konsumennya. Store atmosphere menjadi salah satu variabel yang dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian barang.  
Menurut Kotler (2005:89) “Atmosphere (suasana gerai) adalah suasana 
terencana yang sesuai dengan pasar sasarannya dan yang dapat menarik 
konsumen untuk membeli dan merasa puas”. Produk juga dianggap dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian. Menurut Assauri (2015:200) “produk 
merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke dalam pasar untuk 
diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsi yang meliputi barang secara 
fisik, jasa, kepribadian, tempat organisasi, dan gagasan sebuah pikiran”. Selain 
store atmosphere dan product, promotinal mix juga dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian. Promosi merupakan salah satu faktor penentu 
keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun kualitas suatu produk, bila 
konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan 
berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya. usaha-
usaha pemasaran haruslah diarahkan pada konsumen yang ingin dituju sebagai 
pasar sasarannya, maka usaha pemasaran yang menunjang keberhasilan 
perusahaan haruslah didasarkan pada konsep pemasaran yang tepat kepada 
pasar sasaran yang dituju. Distributor outlet disini adalah toko yang menjual 
produk fashion dari berbagai produsen dan menjual langsung pada konsumen 
tingkat akhir. Berdasarkan penjelasan yang telah diuraikan, maka penelitian ini 
diberi judul “PENGARUH STORE ATMOSPHERE, PRODUCT DAN 
PROMOTINAl MIX TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN BARANG DI 
DISTRO (Study Kasus pada Noisy Clothing Malang). 
RUMUSAN MASALAH 
Berkaitan latar belakang yang dijelaskan maka penelitian ini dapat 
dirumuskan sebagai berikut: a. Apakah store atmosphere berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian barang di distro ? b. Apakah product berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian barang di distro ? c. Apakah promotional mix 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di distro ? d. Apakah store 
atmosphere, product dan promotional mix berpengaruh secara simultan 
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Berkaitan dengan rumusan masalah yang disebutkan, maka tujuan  
penelitian ini sebagai berikut: a. Untuk menganalisis pengaruh store 
atmosphere terhadap keputusan pembelian barang di distro. b. Untuk 
menganalisis pengaruh product terhadap keputusan pembelian barang di distro. 
c. Untuk menganalisis pengaruh promotional mix terhadap keputusan 
pembelian barang di distro. d. Untuk menganalisis pengaruh pengaruh store 
stmosphere, product dan promotional mix berpengaruh secara simultan 
terhadap keputusan pembelian barang di distro. 
 
MANFAT PENELITIAN 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara lain 
sebagai berikut: a. Bagi akademisi, penelitian ini dapat menambah informasi 
serta memperkaya ilmu pengetahuan tentang Pengaruh store atmosphere, 
product dan promotional mix terhadap keputusan pembelian barang di distro. 
b. Bagi peneliti selanjutnya, penelitian ini di harapkan bisa digunakan sebagai 
literatur  dalam perkembangan ilmu manajemen pemasaran yang berhubugan 
dengan pengaruh Pengaruh store atmosphere, product dan promotional mix 
terhadap keputusan pembelian barang di distro. c. Bagi pihak yang di teliti, 
penelitian ini di harapkan bisa menjadi pertimbangan bagi pimpinan 




HASIL PENELITIAN TERDAHULU 
Yuliana (2013). Didapatkan bahwa ad-vertising, direct marketing, dan sales 
promotion memiliki nilai yang positif dan tingkat signifikansi lebih kecil dari 
5%. Pada publicity, nilai yang didapat positif akan tetapi nilai signifikansi yang 
didapatkan lebih besar dari 5% yang berarti bahwa pengaruh publicity tidak 
signifikan terhadap ke-putusan pembelian kon-sumen. 
Yulianti (2013),  Berdasarkan hasil pe-nelitian yang dilakukan terhadap 
variabel pro-motional mix telah terbukti secara empiris bahwa variabel 
periklanan dan publisitas merupakan va-riabel yang penting dalam 
meningkatkan keputusan pembelian sepeda motor Yamaha. Sehingga im-
plikasi manjerial akan lebih difokuskan pada variabel tersebut, se-dangkan 
variabel personal selling dan promosi penjualan tidak memiliki pengaruh ter-
hadap ke-putusan pembelian sepeda motor Yamaha di Ke-camatan Jebres 
Surakarta tahun 2013 
Widyanto, dkk (2014). Variabel Exterior ber-pengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan Pem-belian. Variabel General Inetrior berpengaruh se-cara 
signifikan terhadap keputusan Pembelian. Va-riabel Store Layout ber-pengaruh 
secara signifikan terhadap keputusan Pem-belian. Variabel Interior Display 
berpengaruh se-cara signifikan terhadap keputusan Pembelian. Va-riabel yang 
dominan adalah variabel General Interior. 
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Anwar (2015). variabel independen yaitu harga(Hrg) dan kualitas produk 
(KPk) memiliki pengaruh yang cukup erat terhadap variabel depen-den yaitu 
keputusan pem-belian.  
Syahputra (2015), Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: (1)Store 
Atmosphere berpengaruh signifikan terhadap keputusan pem-belian Ore 
Premium Store. (2)Harga ber-pengaruh signifikan terhadap ke-putusan pem-
belian Ore Premium Store. (3)Lokasi berpengaruh signifikan terhadap ke-
putusan pem-belian Ore Premium Store‟,  
(4)harga berpengaruh paling do-minan ter-hadap keputusan pem-belian Ore 
Premium Store. 
Umboh (2015). Hasil penelitian di-peroleh bahwa Kualitas Produk 
berpengaruh signifikan terhadap Ke-putusan Pem-belian Konsumen di 
Mississippi Manado Town Square. Hasil ini menjelaskan bahwa hasil 
pengalaman konsumen dalam me-makai produk Miss-issippi akan meng-
hasilkan penilaian kon-sumen terhadap produk tersebut. Apabila produk 
tersebut dapat me-muaskan keinginan kon-sumen maka konsumen akan 
memberikan pe-nilaian positif terhadap produk tersebut. 
 
TINJAUAN TEORI 
Menurut Assauri (2015:121) “Pembeli adalah orang yang sebenarnya 
melakukan transaksi pembelian. Untuk mendalami motif pembelian terlebih 
dahulu perlu diketahui proses terjadinya penjualan yang sekaligus merupakan 
proses pembelian” . 
Menurut Utami (2010:253) “suasana toko merupakan kombinasi dari 
karakteristik fisik toko seperti arsitektur toko, tata letak, pencahayaan, 
pemajangan, warna, temperature, music, aroma yang secara menyeluruh akan 
menciptakan citra dalam benak konsumen. Suasana toko yang nyaman akan 
memberikan akan memberikan kesan tersendiri di benak konsumen”. 
Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk mendapat 
perhatian, dimiliki, dicari,digunakan atau dikonsumsi yang meliputi barang 
secara fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi dan gagasan atau buah 
pikiran (Assauri, 2015:200). 
Menurut Shinta (2011:127) mendefinisikan “promosi merupakan suatu 
bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah aktivitas 
pemasaran yang berusaha untuk menyebarkan informasi, 
mempengaruhi/membujuk dan atau pasar sasaran perusahaan dan produknya 
agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan 
perusahaan yang bersangkutan”. 
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JENIS, LOKASI DAN WAKTU PENELITIAN 
JENIS PENELITIAN 
Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah explanatory, yaitu 
“pendekatan yang digunakan peneliti disamping untuk menggali data dari 
responden, juga untuk menguji hipotesis” (Sugiyono, 2008:16). 
 
.LOKASI PENELITIAN 
Agar penelitian ini sesuai dengan apa yang diharapkan maka akan dibatasi 
ruang lingkup penelitian, konsumen pada distro Noisy Clothing. Puri Kartika 
Asri Blok BB-02 Arjowinangun, Malang. 
 
WAKTU PENELITIAN 
Waktu penelitian adalah jangka waktu penelitian. Penelitian ini dilakukan pada 
bulan Januari-Juni 2017. 
 
DEFINISI OPERASIONAL VARIABEL 
Untuk menghindari adanya kesalah pahaman dalam mendefinisikan 
variabel, maka definisi operasional dari variabel-variabel yang akan di 
operasikan dalam pelitian ini sebagai berikut: 
1. Keputusan Pembelian Barang di Distro (Y)  
Yang dimaksut variabel (Y) keputusan pembelian adalah suatu proses 
pengambilan keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan apa 
yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian dan keputusan itu 
diperoleh dari kegiatan-kegiatan sebelumnya. 
2. Store Atmosphere    )  
Yang dimaksut variabel    ) dalam penelitian ini adalah gerai atau 
suasana distro Noisy Clothing yang berperan penting dalam memikat 
pembeli. Membuat mereka nyaman dalam memilih barang belanjaan, dan 
memingatkan dalam pembelian produk, produk apa yang ingin dimiliki baik 
untuk keperluan pribadi, maupun untuk keperluan rumah tangga. 
3. Product    ) 
Yang dimaksud dengan vaiabel    ) dalam penelitian ini adalah barang 
yang ditawarkan oleh distro Noisy Clothing kepada konsumen atau calon 
konsumen yang meliputi kualitas produk, harga, kelengkapan produk dan 
jaminan. 
4. Promotional Mix    ) 
Yang dimaksut variabel    ) dalam penelitian ini adalah variabel bauran 
pemasaran yang dilaksanakan oleh distro Noisy Clothing didalam 
memasarkan produknya dan berbagai cara untuk menginformasikan, 
membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak 
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SUMBER DAN METODE PENELITIAN 
SUMBER  
Menurut Sanusi (2014:104) “sumber pengumpulan data cenderung pada 
pengertian dari mana data itu diperoleh”. Terdapat dua macam sumber data 
yaitu primer dan sekunder. 
 
METODE PENGUMPULAN DATA 
Menurut Sanusi (2014:109) “metode pengumpulan data dengan 
membagikan kuisioner perlu memperhatikan beberapa hal seperti: 
kesederhanaan kalimat atau kata, Kebakuan bahasa, nomor urut pertanyaan, 
ruang yang disediakan untuk menjawab. Pengukuran yang dilakukan dalam 
penelitian ini menggunakan skala likert. 
 
METODE ANALISIS  DATA 
Metode analisis data menurut Indrianto (2002:167) “adalah bagian dari 
proses pengujian data setelah tahap pemilihan dan pengumpulan data 
penelitian. Setelah pengambilan data, maka dilakukan pengujian validitas dan 
reliabilitas terhadap daftar perntanyaan yang digunakan”. 
1. Uji Instrumen 
a. validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. “Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 
kuesioner tersebut” (Ghozali, 2006:45).  Metode yang akan digunakan 
untuk melakukan uji validitas adalah dengan melakukan kolerasi antara 
skor butir pertanyaan dengan total skor konstruk atau variabel. 
Dengan ketentuan sebagai berikut (Priyono, 2015:96-97) : 1. Jika r 
hitung > r table (uji 2 sisi dengan sig. 5%) maka instrument atau item-
item pernyataan berkorelasi signifikan terhadap skor total (dinyatakan 
valid). 2. Jika r hitung < r table (uji 2 sisi dengan sig. 5%) maka 
instrument atau item-item pernyataan berkorelasi signifikan terhadap 
skor total (dinyatakan tidak valid). 3. Dengan memperhatikan kolom 
Corrected Item-Total Correlation apabila nilai tiap variabel lebih besar 
dari r tabel maka dapat disimpulkan bahwa butir instrument tersebut 
valid. 
b. uji reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, 
apakah alat pengukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap 
konsisten jika pengukuran tersebut diulang. Menurut Ghozali, (2006:42) 
“Instrumen dikatakan reliabel apabila terdapat kesamaan data dalam 
waktu yang berbeda. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika 
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari 
waktu ke waktu”. 
Dengan ketentuan sebagai berikut (Priyono, 2015:104) : 1. Jika r 
hitung > r table (uji 2 sisi dengan sig. 5%) maka instrument atau item-
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item pernyataan berkorelasi signifikan terhadap skor total (dinyatakan 
valid). 2. Jika r hitung < r table (uji 2 sisi dengan sig. 5%) maka 
instrument atau item-item pernyataan berkorelasi signifikan terhadap 
skor total (dinyatakan tidak valid). 3. Dengan memperhatikan kolom 
Alpha If Item Deleted apabila nilai tiap variabel lebih besar dari r tabel 
maka dapat disimpulkan bahwa butir instrument tersebut reliabel. 
 
2. Uji Normalitas Data 
Pengujian normalitas data di tunjukkan untuk menguji apakah data yang 






Std. Deviation ,34523 




Kolmogorov-Smirnov Z ,768 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,598 
 
Berdasarkan pengujin normalitas di dapatkan asymp.sig sebesar 0,598 
dimana nilai tersebut lebih besar dari pada  a = 0,05 maka dapat di 
simpulkan bahwa uji normalitas telah terpenuhi sehingga dapat dinyatakan 
model tersebut layak di gunakan. 
 
3. Uji Asumsi Klasik 
a. Multikolonieritas 
untuk mengetahui ada tidaknya multikolonieritas dapat di lihat dari 
VIF, jika VIF kurang dari 10 maka di nyatakan tidak terjadi 
multikolonieritas. 
  
Variabel Bebas Tolerane VIF Keterangan 
X1 ,428 2,337 Non Multikolinearitas 
X2 ,336 2,976 Non Multikolinearitas 
X3 ,427 2,344 Non Multikolinearitas 
 
Dari tabel tersebut bahwa nilai tolerance untuk variabel store 
atmosphere X1 0,428, variabel  product X2 0,336 dan variabel 
promotional mix X3 0,427 memiliki nilai tolerance lebih dari 0,1 dan 
nilai VIF kurang dari 10, maka dapat di simpulkan bahwa variabel bebas  
tidak terjadi multikolinearitas atau non multikolinearitas. 
b. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui ketidaksamaan 
varian dari residual antara satu pengamatan dengan pengamatan yang lain 
pada model regresi. Uji heteroskedastisitas dapat dilihat dengan 
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menggunakan metode Glejser yaitu dengan cara meregresikan antara 
variabel independen dengan nilai absolut residualnya. 
 
variabel bebas Sig keterangan 
X1 (lnX1) 0,829 tidak terjadi heterokedasitas 
X2 (lnX2) 0,698 tidak terjadi heterokedasitas 
X3 (lnX3) 0,089 tidak terjadi heterokedasitas 
 
Dari Tabel diatas dapat di ketahui bahwa dalam penelitian ini tidak 
terjadi heterokedasitas karena tingkat singnifikansi masing-masing 
variabel lebih besar dari 0.05 yang di tentukan nilai signifikansi yang 
diperoleh antara lain X1 (0.829), X2 (0.698), X3 (0.089). 
 
4. Uji Analisi Regresi Linier Berganda 
 




Coefficients t Sig. 
    B 
Std. 
Error Beta     
1 (Constant) ,496 ,312   1,591 ,115 
  STORE 
ATMOSPHERE 
1,080 ,346 ,313 3,127 ,002 
  PRODUCT ,309 ,101 ,343 3,051 ,003 
  PROMOTIONAL MIX ,220 ,088 ,239 2,495 ,015 
 
Formulasi persamaan regresi linier berganda adalah sebagai berikut: 
Y =  a  +  β1  X1  +  β 2  X2  +  β3  X3 
Y = 0,496 + 1,080X1 + 0,309X2  + 0,220X3  + e 
Keterangan: 
Y   = Variabel dependen nilai yang diprediksikan (pembelian 
      barang di distro) 
α  = Konstanta 
β 1, β 2, β3   = Koefisien Regresi  
X1  = Variabel Independen (store atmosphere) 
X2  = Variabel Independen (product) 
X3  = Variabel Independen (promotional mix) 
Dari persamaan model linier regresi dapat di simpulkan sebagai berikut: 
a. konstanta sebesar 0,496 berarti jika diasumsikan variabel store 
atmosphere (X1), product (X2) dan promotional mix (X3) nilainya 
adalah nol, maka nilai variabel Keputusan pembelian barang di disttro 
(Y) nilainya 0,496. 
b. Koefisien regresi store atmosphere (X1) sebesar 1,080 artinya jika 
variabel store atmosphere mengalami peningkatan, maka variabel 
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keputusan pembelian barang di distro juga mengalami peningkatan. 
dengan asumsi variabel lainnya dianggap konstan. 
c. Koefisien regresi product (X2) sebesar 0,309 artinya jika variabel 
product mengalami peningkatan, maka keputusan pembelian barang di 
distro juga mengalami peningkatan. dengan asumsi variabel lainnya 
dianggap konstan. 
d. Koefisien regresi promotional mix (X3) sebesar 0,220 artinya jika 
variabel promotional mix mengalami peningkatan, maka keputusan 
pembelian barang di distro juga akan mengalami peningkatan. dengan 
asumsi variabel lainnya dianggap konstan. 
 
5. Uji Hipotesis 
a. Uji t  
Uji t  ini di maksudkan untuk mengetahui apakah dalam model regresi 
variabel independen secara parsial  berpengaruh signifikan terhadap 
variabel dependen. 
1. Hipotesis 1 
Pada variabel store atmosphere (X1) diperoleh nilai signifikansi sebesar 
0,002 dimana signifikansi yang diperoleh dari t-uji lebih kecil dari nilai 
signifikansi yang di tentukan sebesar 0,05 sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel store atmosphere (X1) berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian barang didistro (Y). Dengan demikian berdasarkan hasil 
peneltian dapat disimpulkan bahwa hipotesis 1 yang menyatakan bahwa 
“store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di 
distro, maka diterima”. 
2. Hipotesis 2 
Pada variabel product (X2) diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,003 
dimana signifikansi yang diperoleh dari t-uji lebih besar dari nilai 
signifikansi yang di tentukan sebesar 0,05 sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel product (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
barang didistro (Y). Dengan demikian berdasarkan hasil peneltian dapat 
disimpulkan bahwa hipotesis 2 yang menyatakan bahwa “product 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di distro, maka 
diterima”. 
3. Hipotesis 3 
Pada variabel promotional mix (X3) diperoleh nilai signifikansi sebesar 
0,015 dimana signifikansi yang diperoleh dari t-uji lebih kecil dari nilai 
signifikansi yang di tentukan sebesar 0,05 sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel promotional mixe (X3) berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian barang di distro (Y). Dengan demikian berdasarkan hasil 
peneltian dapat disimpulkan bahwa hipotesis 3 yang menyatakan bahwa  
“promotional mix berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di 
distro, maka diterima”. 
b. Uji F 
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Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model regresi 
variabel bebas  secara bersama- sama (simultan) berpengaruh signifikan 
terhadap variabel terikat. 
1. Hipotesis 4 
Uji F dilakukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel 
independent (X) terhadap variabel dependent (Y). 
Dari hasil uji F di peroleh hasil F tes sebesar 5,441 yang mana lebih 
besar dari 0,05. Dengan demikian berdasarkan hasil penelitian, hipotesis 
4 yang menyatakan bahwa “store atmosphere, product dan promotional 
mix berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian barang 
di distro, maka diterima”. 
 
6. Uji Determinasi 
Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel independen 
terhadap variabel dependen. Berdasarkan tabel 4.14 diperoleh nilai dari 
koefisien determinasi sebesar 0,659 yang berarti 65,9%  keputusan 
pembelian barang di distro dipengaruhi oleh variable store atmosphere, 
product dan promotional mix secara simultan. Sedangkan sisanya 34,1% 




Menurut hasil penelitian dinyatakan hipotesis 1 yaitu store atmosphere 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di distro, hipotesis 2 yaitu 
product berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di distro, hipotesis 
3 yaitu yaitu promotional mix berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
barang di distro dan hipotesis 4 yaitu store atmosphere, product dan 
promotional mix berpengaruh secara simultan terhadap keputusan keputusan 
pembelian barang di distro, dalam penelitin ini hanya membahas 3 variabel 
bebas dan 1 variabel terikat yaitu: 
a. Store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di 
distro 
Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa store atmosphere 
terbukti berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di distro yang 
ada pada Noisy Clothing Malang, hal ini bisa dilihat dari hasil jawaban 
responden bahwa beberapa konsumen menyatakan bahwa store atmosphere 
yang ada pada Noisy Clothing dalam kategori baik. 
Hal ini sesuai dengan penelitian yang di lakukan oleh Syahputra (2015) 
dengan hasil penelitian store atmosphere berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian ore premium store. 
b. Product berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di distro 
Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa product terbukti 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di distro yang ada pada 
Noisy Clothing Malang, hal ini bisa dilihat dari hasil jawaban responden 
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bahwa beberapa konsumen menyatakan product Noisy Clothing dalam 
kategori baik. 
Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Umboh (2015) 
bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian Konsumen di Mississippi Manado Town Square. Hasil ini 
menjelaskan bahwa hasil pengalaman konsumen dalam memakai produk 
Mississippi akan menghasilkan penilaian konsumen terhadap produk 
tersebut. Apabila produk tersebut dapat memuaskan keinginan konsumen 
maka konsumen akan memberikan penilaian terhadap produk tersebut. 
c. Promotional mix berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di 
distro. 
Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa promotional mix 
terbukti berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di distro yang 
ada pada Noisy Clothing Malang, hal ini bisa dilihat dari hasil jawaban 
responden bahwa beberapa konsumen menyatakan promotional mix yang 
ada pada Noisy Clothing dalam kategori baik. 
Hal ini sesuai dengan penelitian yang di lakukan oleh Junniver dan 
Yulianti (2013) pada hasil penelitian didapatkan bahwa adversisisng, direct 
marketing dan sales promotion memiliki nilai yang dan tingkat signifikansi 
lebih kecil dari 5%. 
d. Store atmosphere, product dan promotional mix berpengaruh  secara 
simultan terhadap keputusan pembelian barang di distro 
Setiap kenaikan variabel bebas akan diikuti oleh kenaikan variabel 
terikat. Berdasarkan nilai Adjusted R Square pada hasil uji koefisien 
determinasi (R2) diperoleh hasil 0,659, sehingga dapat disimpulkan bahwa 
store atmosphere, product dan promotional mix berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian barang di distro sebesar 65,9%  sedangkan sisanya 
yaitu sebesar 34,1% menjelaskan bahwa kinerja karyawan dipengaruhi oleh 
faktor – faktor lain sebesar 34,1%. 
Hal ini sesuai dengan penelitian yang di lakukan oleh Anwar (2015) 
variabel independen yaitu harga (Hrg) dan kualitas produk (Kpk) memiliki 
pengaruh yang cukup erat terhadap variabel dependen yaitu keputusan 
pembelian. Sedangkan koefisien determinasi berganda (R2) sebesar 61,4% 
dari data yang ada menunjukkan bahwa variabel independen yaitu harga 
(Hrg) dan kualitas produk (KPk) mampu menjelaskan variabel dependen 
yaitu keputusan pembelian (KP) di Showroom Maxim Housewares Grand 
City Mall Surabaya, sedangkan sisanya sebesar 38,6 % dipengaruhi oleh 
variabel independen lain diluar model. 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan menggunakan analisis regresi 
berganda yang telah dilakukan maka dapat di kesimpul sebagai berikut: 
a. Bahwa store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang 
di distro pada Noisy Clothing Malang. Store atmosphere yang nyaman bagi 
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konsumen akan sangat mempengaruhi konsumen dalam berbelanja dan 
meningkatkan keputusan pembelian barag di distro. 
b. Bahwa product berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang di distro 
pada Noisy Clothing Malang. Bahwasanya jika suatu product yang 
berkualitas maka akan dapat memuaskan konsumennya dan juga sebaliknya 
jika product yang tidak berkualitas dan tidak dapat memuaskan konsumen 
maka akan mengurangi tingkat keputusan pembelian barang di distro. 
c. Bahwa promotional mix berpengaruh terhadap keputusan pembelian barang 
di distro Noisy Clothing Malang. Maka dapat disimpulkan bahwa semakin 
baik promotional mix yang di terapkan maka semakin baik pula tingkat 
keputusan pembelian barang di distro. 
d. Terdapat pengaruh secara simultan antara store atmosphere, product dan 
promotional mix terhadap keputusan pembelian barang di distro. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa jika ketiga variabel bebas ditingkatkan strategi 
pemasarannya secara bersama sama, maka keputusan pembelian barang di 
distro akan lebih meningkat. 
  
Saran 
Dalam menciptakan sebuah usaha yang berdaya saing dan menjadi prioritas 
konsumen agar tetap mampu bersaing dalam jangka panjang, suatu perusahaan 
harus memperhatikan pelayanan dan kepuasan konsumen. karena pengalaman 
yang mereka dapatkan akan mereka bicarakan dengan orang lain dan hal 
tersebut sangat berpengaruh terhadap kelanjutan perusahaan. jika ingin 
meningkatkan kepuasan konsumen dan meningkatkan keuntungan perusahaan, 
hendaknya selalu memperhatikan keinginan konsumen dengan cara pemberian 
kotak kritik dan saran untuk meningkatkan kualitas suatu usaha. Agar 
perusahaan tersebut selalu berinofasi, maju dan berkembang. 
a. Bagi peneliti selanjutnya, variabel yang digunakan dalam penelitian ini 
sangat sedikit, maka diharapkan untuk peneliti selanjutnya dapat 
menambahkan variabel lainnya yang berhubungan dengan store 
atmosphere, product dan promotional mix terhadap keputusan pembelian 
barang di distro. 
b. Jumlah sampel dalam penelitian ini hanya 90 responden, diharapkan untuk 
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